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内容概要

《大客户销售情景实战与技巧培训》采用了很多经典的经济学原理和理论、心理学知识和一线销售员
的大客户销售案例，综合阐述了关于大客户销售的诸多问题，其中不乏一些常人很难关注到的细节问
题。
另外，在文章架构上，《大客户销售情景实战与技巧培训》采用了情景实战、理论解析以及技巧点睛
的模式。
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章节摘录

版权页：   拓展延伸： 如何确定能给企业带来经济效益的大客户，是很多销售人员所面临的难题，可
能很多销售人员是毫无目标地搜索和拜访客户，期望从中获得潜在客户，但是，这样花费了大量时间
和金钱，工作效率也很低，并且使销售人员在不断承受客户的拒绝中逐渐失去信心，开始怀疑自己的
能力和工作的意义。
 这种方法显然是不能达到最终目的的。
销售人员不能盲目地寻找客户，而是首先需要一个明确的目标，在明确的目标之后，就能够很快从杂
乱无章的信息中找到关键点，确定客户的具体方向和位置。
 销售人员要通过什么来明确目标呢？
答案是市场细分。
市场细分指的是按照某一标准将消费者市场细分为不同类型的消费群体。
市场细分的目标是为了在需求不同的市场中，把需求相同的消费者聚合到一起，以扩大产品的需求，
促进经济效益的增长。
这一概念的提出，对于企业的发展起到重要的促进作用。
 那么，企业和销售人员要采用市场细分法需要了解哪些方面的内容呢? 1.了解市场细分实施的基础 （1
）顾客需求的差异性 顾客需求的差异性指的是不同的顾客之间的需求各不相同。
在市场上，一般的客户总是希望根据自己的异样需求去选择适合自己的产品。
一般情况下，通过顾客需求的差异性可以把市场分为“同质性需求”和“异质性需求”两种类型。
 同质性需求是指客户需求的差异性很小，有时候甚至可以忽略不计，对于这种需求类型就没有进行市
场细分的必要。
 异质性需求是指由于客户所处的社会环境、地理位置、自身的心理和购买动机的不同，造成他们对产
品的价格、质量、功能上需求的较大差异性。
这种需求的差异性往往就是企业进行市场细分的基础。
 （2）顾客需求的相似性 生活在同一社会环境和文化背景下的人们，其人生观、价值观也相对类似，
他们的需求特点和消费习惯也就没有太大的异样。
正是因为客户的消费需求在某些方面有着极大的相似性，市场上绝对差异的消费者才能按一定标准聚
合成不同的客户群。
因此，客户需求的绝对差异说明了市场细分是非常有必要的，客户需求的相似性则是说明了市场细分
是有必要实施的。
 （3）企业有限的资源 一个企业不可能有实力满足所有客户群体的所有需求，然而，在这种局限之下
企业要想赢得市场份额，参与市场竞争，就必须进行市场细分，选择最有利可图的目标细分市场，集
中企业的资源，制定有效的竞争策略，尽量把所有的企业资源用到实处，从小市场中赢得大利益。
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编辑推荐

《大客户销售情景实战与技巧培训》帮你对大客户销售有一个系统而全面的了解，同时也能解决很多
与大客户销售相关的问题，实现与大客户畅通无阻的交流，最终赢得大客户的信赖，为企业争取更多
的经济效益。
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